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Perkembangan Online Shop atau toko online melalui media internet sudah 
menjamur di Indonesia. Banyaknya beragam kemudahan dalam berbelanja dan bermacam 
jenis produk dan jasa yang ditawarkan, membuat masyarakat Indonesia menjadikan 
Online Shop sebagai salah satu “tempat berbelanja” baru selain pusat perbelanjaan.  
Zhofira hendaknya dapat memanfaatkan bauran pemasaran secara online yang 
berorientasi pada konsumen sebagai suatu program pemasaran yang tepat untuk dapat 
mengantisipasi ancaman dari para pesaing, sehingga diharapkan dapat terus 
mempertahankan pangsa pasar ataupun untuk memperluas pasarnya. 
Strategi pasar yang digunakan oleh perusahaan, tingkat keberhasilannya 
tergantung pada bagaimana cara pemasar memperhatikan variable strategi pemasaran 
yang akan diterapkan dalam menentukan produk, harga, promosi, dan tempat yang 
dilakukan penetapan bauran pemasaran sangat menentukan dalam kepuasan konsumen 
yang indukasinya terhadap volume penjualan secara online. 
Dari keenam variable tersebut, setelah dilakukan trimming, diperoleh hanya dua 
variable yang signifikan terhadap kepuasan konsumen (Y) yaitu produk (X1) dan promosi 
(X3), serta empat variable yang signifikan terhadap volume penjualan secara online (Z) 
yaitu produk (X1), promosi (X3), tempat (X4), dan kepuasan konsumen (Y)  
Jumlah pengaruh langsung dari variabel Bauran pemasaran terhadap variabel 
kepuasan konsumen adalah sebesar 52,74%. Jumlah pengaruh langsung dari variabel 
bauran pemasaran terhadap variabel Volume Penjualan Online adalah sebesar 76,80%. 
Jumlah pengaruh langsung variabel kepuasan konsumen terhadap variabel Volume 
Penjualan Online adalah sebesar 19,90%. Jumlah pengaruh tidak langsung dari variabel 
bauran pemasaran terhadap variabel Volume Penjualan Online melalui variabel kepuasan 
konsumen adalah sebesar 46,27%. Pengaruh variabel luar lainnya terhadap variabel 
kepuasan konsumen adalah sebesar 47,26%. Pengaruh variabel luar lainnya terhadap 
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 The development of online shops or online stores through internet media has 
mushroomed in Indonesia. The variety of convenience in shopping and various types of 
products and services offered, make the Indonesian people make Online Shop as one of the 
new "shopping places" besides shopping centers. 
 Zhofira should be able to utilize the consumer-oriented online marketing mix as 
an appropriate marketing program to be able to anticipate threats from competitors, so 
that it is expected to continue to maintain market share or expand its market. 
 The market strategy used by the company, the success rate depends on how 
marketers pay attention to the marketing strategy variables that will be applied in 
determining the product, price, promotion, and place of marketing mix determination is 
crucial in customer satisfaction which is the parent of the online sales volume. 
 Of the six variables, after trimming, only two significant variables were obtained 
towards consumer satisfaction (Y), namely product (X1) and promotion (X3), and four 
variables that were significant to online sales volume (Z), namely products (X1) , 
promotion (X3), place (X4), and customer satisfaction (Y) 
 The number of direct effects of the variable Marketing mix on the variable 
customer satisfaction is 52.74%. The number of direct effects of the marketing mix 
variable on the Online Sales Volume variable is 76.80%. The number of direct effects of 
the variable customer satisfaction on the Online Sales Volume variable is 19.90%. The 
number of indirect effects of the marketing mix variable on the Online Sales Volume 
variable through the variable customer satisfaction is 46.27%. The influence of other 
outside variables on the variable customer satisfaction is equal to 47.26%. The influence 
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BAB I PENDAHULUAN 
 
I.1 Latar Belakang Masalah 
Perkembangan Online Shop atau toko online melalui media internet sudah 
menjamur di Indonesia, bahkan sudah sangat dikenal baik oleh khalayak ramai. 
Banyaknya beragam kemudahan dalam berbelanja dan bermacam jenis produk dan 
jasa yang ditawarkan, membuat masyarakat Indonesia menjadikan Online Shop 
sebagai salah satu “tempat berbelanja” baru selain pusat perbelanjaan. Hal ini 
membuat banyak penjual Online Shop yang berlomba – lomba menawarkan 
produknya dengan berbagai cara untuk menarik konsumen berbelanja, mereka 
memanfaatkan keadaan dimana Online Shopping sedang saat diminati oleh 
masyarakat Indonesia sampai saat ini. 
Perkembangan bisnis melalui media internet semakin hari semakin 
meningkat, seiring dengan meningkatnya pengguna internet di dunia terutama di 
Indonesia. Media internet telah menjadi salah satu sarana promosi produk yang 
memiliki prospek sangat baik saat ini, dimana melalui media internet penjual dapat 
menjangkau konsumen secara luas. Bahkan sekarang ini internet telah masuk ke 
berbagai pelosok negeri, masyarakat yang tinggal jauh dari kota pun dapat 
memanfaatkan fasilitas internet ini. Peningkatan pengguna internet di Indonesia 
sangatlah signifikan.  
 
 





Menurut e-Marketer Market Research Institute, populasi terdapat di negara itu 
mencapai 27,4 juta orang pada tahun 2013. Jumlah yang berlaku untuk setiap 
orang yang dapat mengakses internet setidaknya sekali dalam sebulan 
menempatkan Indonesia berada di urutan ke enam di seluruh dunia dalam hal 
jumlah pengguna internet. 
Pada tahun 2018 jumlah pengguna internet di Indonesia mencapai 103 juta 
orang, mengalahkan Jepang di posisi kelima seiring bertambahnya jumlah 
pengguna internet secara perlahan. Di atas Indonesia, untuk saat ini lima besar 
pengguna internet di dunia didomisili oleh China, Amerika Serikat, India, Brazil, 
dan Jepang. Secara umum, jumlah pengguna di dunia diperkirakan mencapai 3 
miliar pada tahun 2015. Sekitar 3,6 miliar orang bumi akan memiliki akses ke 
internet setidakya sebulan sekali. 
Dari pengguna internet di Indonesia, 47,5% adalah perempuan, sementara 
sisanya 52,5% adalah laki – laki. Menurut survei tersebut, 65% atau sekitar 86,3 
juta pengguna internet di Indonesia berada di pulau Jawa.  
103 juta pengguna internet di Indonesia, 53% penggila Media Sosial. Indeks 
Tetra Pak mengungkapkan bahwa pada tahun 2018, lebih dari 53,2 juta orang di 
Indonesia menggunakan media sosial setiap bulannya. Bila 85% diantaranya 
mengakses media sosial melalui perangkat Mobile, pengguna internet di Indonesia 
didominasi oleh generasi ribuan tahun dan generasi yang lahir di era digital, dimana 
Smartphone dan belanja Online adalah sebagian dari kehidupan mereka sehari – 
hari. 
Oleh karena itu bermunculan bermacam macam pihak untuk membangun 
bisnis online (E – marketing), mulai dari pemain kecil hingga pemain besar. 
Umumnya para pemain kecil ini menggunakan media yang bertarif menengah 
kebawah bahkan gratis, bisa melalui blog, berbagai forum jual beli seperti olx, 
lazada, shopee, facebook, dan Instagram. Untuk pemain besar umumnya mereka 
lebih memilih media berbayar yang menengah keatas bahkan forum dunia yang 
berisikan penjual dari berbagai negara misalkan saja e-bay, Alibaba.com atau masih 
  
banyak lagi. Tapi media yang digunakan para media online ini tidak baku atau bisa 
dibilang tidak menutup kemungkinan mereka bermain di media mana saja.  
Media sosial juga memiliki pengaruh besar terhadap pertumbuhan bisnis, 
terutama bisnis online di Indonesia. Konten buatan pengguna menjadi semakin 
penting di era digital saat ini, yang menyumbang 65% waktu pengguna media untuk 
konsumen global rata – rata. Selain itu, review konsumen independen menjadi hal 
terpenting kedua yang dapat mempengaruhi proses pemasaran suatu produk. Ada 
banyak media sosial yang digunakan atau di pakai oleh orang – orang di Indonesia, 
salah satunya media sosial Instagram.  
Menurut hasil survei WeAreSocial.net dan Hootsuite, Instagram merupakan 
platform media sosial dengan jumlah pengguna terbanyak ke tujuh di dunia. Selain 
sebagai jejaring sosial untuk berbagi foto, Instagram digunakan untuk memasarkan 
produk bisnis. Total pengguna Instagram di dunia mencapai angka 800 juta pada 
Januari 2018. 
 
Gambar21.2 Data 10 Negara Jumlah Pengguna Aktif Instagram Terbesar 
Sumber : https://databoks.katadata.co.id/datapublish/2018/02/09/berapa-pengguna-
instagram-dari-indonesia 
Dari data yang telah tertera di atas, dapat disimpulkan bahwa peluang untuk 
penjualan di Instagram sangat besar. Maka dari itu, objek yang dipilih dalam 
penelitian ini adalah konsumen dari Online Shop khususnya pada media sosial 
  
Instagram yang bernama Zhofira sebagai salah satu Online Shop yang menyediakan 
produk – produk kecantikan untuk kalangan remaja hingga dewasa khususnya para 
kaum wanita yang berlokasi di Bandung, namun tidak menutup kemungkinan dari 
luar Bandung pun dapat membelinya karena barang tersebut dapat dikirim melalu 
kurir. Zhofira telah berkecimpung dakam dunia Online Shop di Instagram sejak 28 
Januari 2017, hingga saat ini telah memiliki reputasi yang baik dan memiliki banyak 
konsumen yang telah berbelanja untuk memenuhi kebutuhan sendiri, maupun untuk 
dijual kembali.  
Zhofira juga berperan sebagai distributor untuk barang – barang 
perlengkapan kecantikan, banyaknya reseller atau orang yang berbelanja di Zhofira 
untuk menjual kembali dan mengambil keuntungan dari hasil penjualan barang – 
barang tersebut. Juga tidak lepas dari konsumen – konsumen setia Zhofira yang 
berbelanja lebih dari satu kali, dan merekomendasikannya kepada kerabat dan 
saudara mereka yang butuh barang – barang kecantikan seperti Masker Peel Off, 
Masker Komedo, Masker Spirulina, Body Scrub, Acnesol, Beauty Water, Strong 
Acid, Toner Cuka Apel, dan Minyak Zaitun.  
Dalam memasarkan produk kecantikan perusahaan perlu menciptakan kualitas 
produk yang baik, menetapkan harga yang menarik, dan membuat produk mudah diperoleh 
oleh pelanggan, perusahaan juga perlu mengkomunikasikan produknya kepada pasar 
sasaran. Dari hal – hal tersebut, maka harus menerapkan dengan konsep e – marketing, 
karena e – marketing adalah penggunaan data dan aplikasi elektronik untuk perencanaan 
dan pelaksanaan konsep, distribusi, promosi, dan penetapan haga untuk menciptakan 
pertukaran yang memuaskan tujuan individu dan organisasi. Strauss dan Frost (2001).  
 
I.2 Perumusan Masalah 
Seperti yang telah disebutkan sebelumnya bahwa pemakai Instagram di 
Indonesia mendapat peringkat ketiga di dunia yang mencapai 53 juta orang yang 
menggunakannya. Oleh sebab itu tidak menutup kemungkinan bahwa masyarakat 
Indonesia juga melakukan pembelanjaan secara online. Di online shop proses jual 
beli barang ada faktor yang mempengaruhinya, salah satunya yaitu faktor kualitas 
produk, kualitas harga, pelayanan dan promosi dengan cara Endorse selebgram 
(artis media sosial). Hal tersebut berkaitan dengan pengertian bauran pemasaran, 
yaitu : bauran pemasaran adalah unsur atau elemen internal penting yang 
  
membentuk program pemasaran sebuah organisasi. Bauran pemasaran merupakan 
salah satu konsep universal yang telah dikembangkan dalam pemasaran. (Ad. 
Payne,1995:31). Ke empat hal tersebut yang terdiri dari bauran pemassaran. 
Maka rumusan masalah dalam penelitian ini adalah : 
1. Seberapa besar pengaruh bauran pemasaran terhadap produk agar konsumen 
puas baik secara langsung maupun tidak langsung yang indikasinya terhadap 
peningkatan volume penjualan secara online?  
2. Seberapa besar pengaruh bauran pemasaran terhadap harga agar konsumen puas 
baik secara langsung maupun tidak langsung yang indikasinya terhadap 
peningkatan volume penjualan secara online? 
3. Seberapa besar pengaruh bauran pemasaran terhadap promosi agar konsumen 
puas baik secara langsung maupun tidak langsung yang indikasinya terhadap 
peningkatan volume penjualan secara online? 
4. Seberapa besar pengaruh bauran pemasaran terhadap tempat agar konsumen 
puas baik secara langsung maupun tidak langsung yang indikasinya terhadap 
peningkatan volume penjualan secara online? 
5. Seberapa besar pengaruh bauran pemasaran terhadap kepuasan konsumen 
secara langusng yang indikasinya terhadap peningkatan volume penjualan 
secara online? 
 
I.3 Tujuan dan Manfaat Pemecahan Masalah. 
 Tujuan dari pemecahan masalah yang dilakukan pada penelitian ini adalah 
sebagai berikut : 
1. Untuk mengetahui seberapa besar pengaruh bauran pemasaran terhadap produk 
agar konsumen puas baik secara langsung maupun tidak langsung yang 
indikasinya terhadap peningkatan volume penjualan secara online. 
2. Untuk mengetahui seberapa besar pengaruh bauran pemasaran terhadap harga 
agar konsumen puas baik secara langsung maupun tidak langsung yang 
indikasinya terhadap peningkatan volume penjualan secara online. 
  
3. Untuk mengetahui seberapa besar pengaruh bauran pemasaran terhadap 
promosi agar konsumen puas baik secara langsung maupun tidak langsung yang 
indikasinya terhadap peningkatan volume penjualan secara online 
4. Untuk mengetahui seberapa besar pengaruh bauran pemasaran terhadap tempat 
agar konsumen puas baik secara langsung maupun tidak langsung yang 
indikasinya terhadap peningkatan volume penjualan secara online 
5. Untuk mengetahui seberapa besar pengaruh bauran pemasaran terhadap 
kepuasan konsumen secara langsung yang indikasinya terhadap peningkatan 
volume penjualan secara online 
 Manfaat dari hasil penelitian ini diharapkan akan memberikan informasi 
sebagai bahan masukan dan pertimbangan bagi para pebisnis online agar dapat 
menerapkan usaha – usaha untuk meningkatkan kualitas produk, harga, pelayanan, 
dan promosi untuk meningkatkan penjualannya. Faktor tersebut harus selalu 
diperhatikan bagi para pebisnis online karena faktor tersebut sangat penting untuk 
kemajuan berbisnis online. Selain itu, agar mengetahui dengan cara apa agar 
penjualannya dapat terus meningkat. Manfaat yang lebih luas yang diharapkan 
adalah memberikan manfaat bagi para pembaca untuk menambah pengetahuan 
yang terkait dalam penjualan online.  
 
I.4 Pembatasan dan Asumsi 
Dalam penelitian Tugas Akhir ini, pembahasan akan dibatasi dalam ruang 
lingkup sebagai berikut : 
1. Penelitian dilakukan dalam ruang lingkup Online Shop Zhofira. 
2. Pengumpulan data di dapat dari konsumen Zhofira. 
3. Penelitian difokuskan pada produk masker Peel Off. 
4. Promosi yang dilakukan hanya melalui media sosial Instagram, Shopee dan 
Youtube. 
Asumsi – asumsi yang digunakan pada penelitian Tugas Akhir ini adalah 
sebagai berikut : 
1. Paket masker peel off yang diterima tidak terjadi kerusakan pada 
pendistribusian atau selama paket masker peel off tersebut dikirim ke kantor 
  
Zhofira. 
2. Kemasan masker peel off yang dikirim tidak terjadi kerusakan pada 
pendistribusian atau selama kemasan tersebut dikirim ke konsumen. 
3. Data yang diperlukan diasumsikan mencukupi. 
 
I.5 Sistematika Penulisan Laporan 
BAB I PENDAHULIAN 
Berisikan mengenai gambaran umum yang terdiri dari latar belakang 
masalah, perumusan masalah, tujuan penelitian, manfaat penelitian, dan 
ruang lingkup pembahasan sistematika penulisan laporan 
 
BAB II LANDASAN TEORI DAN TINJAUAN PUSTAKA 
Berisikan teori dasar, metoda beserta perumusannya yang digunakan dalam 
pengolahan data dan perancangan usulan dalam Tugas Akhir ini yaitu teori 
tentang Manajemen Kualitas. 
 
BAB III METODOLOGI PENELITIAN 
Berisikan penjelasan mengenai model pemecahan masalah dan langkah – 
langkah yang diambil untuk menyelesaikan masalah. 
 
BAB IV PENGUMPULAN DAN PENGOLAHAN DATA 
Berisikan data – data yang telah diperoleh dari hasil kuisioner yang di 
berikan kepada konsumen Zhofira untuk mengetahui kualitas produk, harga, 
dan promosi untuk tingkat penjualan. 
 
BAB V ANALISIS DAN PEMBAHASAN 
Berisikan analisis dan pembahasan dari hasil pengolahan data, pada 
bagianini akan dibahas analisis dari hasil pengolahan data dan dilakukan 





BAB VI KESIMPULAN DAN SARAN 
Berisikan kesimpulan atas dasar penelitian yang dilakukan pada ruang 
lingkup online shop Zhofira serta saran – saran dari hasil penelitian yang 
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